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A continuacion, se presenta una lista de objeciones frecuentes que los clientes mexicanos
suelen expresar al considerar productos bancarios, tanto de captacion (ahorro, inversién) como
de crédito (tarjetas de crédito, auto, hipoteca, seguros, préstamos personales). Es importante
recordar que el cliente y el contexto influiran en la relevancia de cada objecion.

Objeciones Comunes (Captacion y Crédito)

"Ya tengo un producto similar con mi banco actual / otra institucion." (Falta de
diferenciacion percibida o inercia del cliente).

"Las tasas de interés/rendimientos no son competitivos." (Percepcion de mejor oferta
en la competencia).

"No me interesa / no lo necesito en este momento." (Falta de urgencia o necesidad
inmediata).

"Es demasiado complicado el proceso / los requisitos." (Burocracia, documentacion,
tiempo).

"No confio en el banco / en las instituciones financieras." (Experiencias pasadas
negativas, desconfianza general, percepcion de poca transparencia).

"Las comisiones son muy altas.” (Costos ocultos o percibidos, comparacion con la
competencia).

"Prefiero ahorrar/invertir mi dinero de otra forma." (Educacion financiera limitada,
preferencia por métodos informales, miedo al riesgo).

"Necesito mas tiempo para pensarlo / consultarlo.”" (Necesidad de informacion
adicional, aprobacion de terceros, indecision).

"El servicio al cliente no es bueno.” (Percepcion de poca atencion, mala experiencia
previa con el banco).

"No tengo suficiente dinero para invertir / la cantidad que ofrecen no es suficiente."
(Limitaciones econdmicas del cliente, falta de adecuacion del producto a su capacidad).
"¢ Qué pasa si mi dinero no esta seguro?" (Miedo a la pérdida de capital, percepcién de
riesgo).

"¢ Hay alguna penalizacidn si quiero retirar mi dinero antes?" (Preocupacion por la
liquidez y las condiciones de retiro).



"No entiendo bien cémo funciona / los términos y condiciones." (Falta de claridad en
la explicacion del producto, complejidad del lenguaje bancario).

"Mis amigos/familiares tuvieron una mala experiencia con este tipo de

producto/banco.” (Influencia del circulo social, boca a boca negativo).

"¢ Por qué deberia cambiarme de mi banco actual?" (Necesidad de una propuesta de
valor fuerte y convincente para justificar el cambio).

"No me alcanza / es muy caro (el crédito, la mensualidad, el seguro)." (Percepcion de
inasequibilidad, falta de capacidad de pago).

"Tengo otras deudas que pagar primero.” (Priorizacion de compromisos financieros).

"No quiero endeudarme mas." (Aversion al riesgo de deuda, historial personal).

"La hipotecalel crédito de auto es un compromiso a muy largo plazo." (Preocupacion
por la duracion y rigidez del compromiso).

"Necesito que me aprueben rapido." (Urgencia, comparacion con procesos mas agiles
de otras instituciones o fintechs).

4.1 Objeciones comunes y como las maneja cada tipo

Las 20 objeciones identificadas en el capitulo anterior sirven como un mapa de las

preocupaciones mas recurrentes de los clientes. A continuacién, veremos como cada perfil de

vendedor, apalancandose en sus competencias distintivas, abordaria cada una de estas

objeciones:

Objecion Comun

1. "Ya tengo un
producto similar con mi
banco actual / otra
institucion.”

Tipo de
Vendedor

Relacional

Consultivo

Enfoque de Manejo de Objecion

Transformando en Conversacion: "Entiendo
perfectamente, muchos de mis clientes se
sienten comodos con lo conocido. Cuéntame,
¢qué es lo que mas valoras de tu producto
actual? Me interesa entender tu experiencia
para ver como podemos complementarla, no
solo reemplazarla." (Busca entender la lealtad y
el valor percibido para construir desde ahi).

Oportunidad de Educacion: "Excelente, eso
nos da un punto de partida. ¢ Podrias
compartirme qué caracteristicas y beneficios
especificos te brinda tu producto actual? Mi
objetivo es ayudarte a hacer una evaluacién
comparativa objetiva para asegurarte que estas
maximizando tu beneficio, no necesariamente



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Agresivo

Técnico

Adaptativo

Estratégico

2. "Las tasas de Relacional
interés/rendimientos no
son competitivos."

Consultivo

Enfoque de Manejo de Objecion

cambiarte." (Diagnostica el status quo para
presentar una solucion optimizada).

Superando Resistencia: "Comprendo, pero
'similar' no significa 'igual'.  Estas realmente
obteniendo el maximo rendimiento/beneficio
posible? Permiteme mostrarte en 5 minutos por
qgué lo que ofrecemos supera lo que tienes
ahora. No quiero que dejes pasar una mejor
oportunidad solo por inercia." (Crea urgencia
para la diferenciacion).

Datos y Evidencia: "De acuerdo, para entender
mejor, ¢ podrias compartirme las
especificaciones clave de tu producto actual
(tasas, comisiones, funcionalidades)? Con esa
informacion, puedo hacer una comparativa
detallada y demostrarte con numeros claros
dénde nuestra oferta te proporciona ventajas
tangibles y como optimiza tu situacion."
(Presenta datos para una decision légica).

Flexibilidad en Manejo: (Si el cliente es
analitico): "Perfecto, hagamos una revisiéon
punto por punto." (Si es relacional): "Me encanta
que seas leal. ;Qué historia hay detras de esa
eleccion? Quizas podamos sumar algo sin
quitarte lo que valoras." (Adapta el enfoque a la
personalidad del cliente).

Informacién Estratégica: "Entendido. Mas alla
del producto actual, ¢ cual es tu visién financiera
a 3-5 anos? Entender donde quieres llegar me
permitira mostrarte cobmo podemos construir una
estrategia que integre tus activos actuales y los
potencie para tus objetivos de largo plazo."
(Posiciona el producto dentro de un plan mayor).

Transformando en Conversacién: "Gracias
por la honestidad. Sé que la tasa es importante,
pero cuéntame, ;qué mas valoras en una
inversion o un crédito? A veces, la confianza, la
flexibilidad o el servicio pueden ser tan valiosos
como el numero frio. Me gustaria entender qué
es lo mas importante para ti."

Oportunidad de Educacion: "Es una objecién
muy valida. ¢ Qué tasa/rendimiento consideras



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Agresivo

Técnico

Adaptativo

Estratégico

3. "No me interesa / no Relacional
lo necesito en este
momento."

Enfoque de Manejo de Objecion

competitivo y en qué base de comparacion? A
menudo, hay factores mas alla de la tasa
nominal (como comisiones ocultas, flexibilidad,
seguros asociados) que impactan el costo real o
el rendimiento efectivo. Permiteme desglosar
esto para ti."

Superando Resistencia: "Si crees que no
somos competitivos, déjame demostrarte lo
contrario. No te estamos vendiendo solo una
tasa, te estamos vendiendo una oportunidad.

¢ Estas seguro de que la competencia te da las
mismas garantias, el mismo servicio, la misma
velocidad? No dejes que un numero te impida
ver el valor completo."

Datos y Evidencia: "Entiendo. En nuestro
analisis, nuestras tasas/rendimientos son
competitivos bajo X condiciones, y la tasa
efectiva anual (CAT/GAT) lo demuestra debido a
A, By C. Ademas, considera que el calculo de la
competencia podria no incluir [detalles técnicos].
Permiteme mostrarte las tablas comparativas y
las simulaciones para que veas la diferencia
real."

Flexibilidad en Manejo: (Si el cliente es
directo): "Entendido, ¢ qué numero esperas?" (Si
es detallista): "Vamos a la calculadora. ;Qué
variables te importan mas?" (Si es emocional):
"Sé que es una preocupacioén. ;Como te haria
sentir una tasa un poco mas alta si te diera
tranquilidad en el servicio?"

Informaciéon Estratégica: "Las tasas son una
pieza importante. ; COmo impactaria esa tasa en
tu flujo de efectivo a largo plazo o en la
diversificacién de tu portafolio? Mi rol es
ayudarte a construir una estrategia financiera
que optimice tu rentabilidad o tu costo total en el
contexto de tus objetivos a 5 0 10 afos, no solo
en el corto plazo."

Transformando en Conversacioén: "Agradezco
tu honestidad. Comprendo que la vida esta llena
de prioridades. Cuéntame, ¢ hay algun plan a

futuro o situacion en la que este tipo de producto



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Consultivo

Agresivo

Técnico

Adaptativo

Estratégico

Enfoque de Manejo de Objecion

podria ser relevante para ti? Me encantaria
mantenernos en contacto para cuando surja esa
necesidad."

Oportunidad de Educaciéon: "Entendido. A
menudo, las necesidades surgen de forma
inesperada. ¢ Podria invertir 5 minutos en
explicarte brevemente como este producto ha
ayudado a otros en situaciones similares a las
tuyas, solo para que tengas la informacion en
caso de que lo necesites? Es un conocimiento
util para tu planeacion."

Superando Resistencia: "; Estas seguro? La
'no necesidad' puede ser solo falta de
informacion o de urgencia. Te estoy hablando de
una oportunidad que podria cambiar tu situacion
actual [financiera/personal]. No te pido que lo
compres hoy, pero al menos déjame mostrarte el
valor para que no te arrepientas de haber dicho
'no' sin saber el por qué."

Datos y Evidencia: "De acuerdo. Nuestros
datos muestran que clientes con perfiles
similares al tuyo, que inicialmente no veian la
necesidad, experimentaron un X% de ahorro o
Y% de crecimiento al implementar [producto].
Permiteme proyectar como un escenario futuro,
basado en datos de mercado, podria hacer que
este producto sea indispensable para ti."

Flexibilidad en Manejo: (Si es directo): "Ok,
¢cuando seria un mejor momento?" (Si es
pasivo): "Entiendo. ¢ Qué te hace sentir que no
es el momento? Quizas puedo ajustarme a tu
ritmo y mostrarte la relevancia para tu situacion
personal, no solo una necesidad genérica."

Informacién Estratégica: "Es valido no sentir la
necesidad inmediata. Sin embargo, en el
panorama actual, ;como te estas preparando
para [tendencia econdmica/objetivo a largo
plazo: ej. jubilacion, compra de vivienda]? Este
producto es un pilar estratégico que te posiciona
para el futuro, incluso si no sientes la urgencia
hoy."



Objecién Comun Tipo de

Vendedor
4. "Es demasiado Relacional
complicado el proceso
/ los requisitos."
Consultivo
Agresivo
Técnico
Adaptativo

Enfoque de Manejo de Objecion

Transformando en Conversacion:
"Comprendo perfectamente que la burocracia
bancaria pueda parecer abrumadora, y te
agradezco por ser honesto. Cuéntame, ¢ qué
parte del proceso te parece mas complicada? Mi
compromiso es hacer esto lo mas sencillo y
claro para ti, paso a paso, acompanandote en
cada momento para que no te sientas solo en el
proceso."

Oportunidad de Educacién: "Comprendo su
percepcion, y es una objecion comun.
Permitame desglosar el proceso en 3 pasos
muy sencillos: 1. Recopilacion de documentos
esenciales (le daré una checklist clara). 2.
Presentacion de su solicitud (la realizaremos
juntos en X tiempo). 3. Aprobacién y
desembolso (nuestro equipo lo guiara en cada
etapa, con un promedio de X dias). Podemos
simplificarlo aun mas utilizando nuestra
herramienta digital para [beneficio]. Mi rol es
asegurar que este proceso sea lo mas eficiente
y claro posible para usted."

Superando Resistencia: "Complicado es no
tener la solucidon que necesitas por un proceso
que dura 10 minutos mas. Nuestro proceso es
agil si tienes la documentacion. 4 Qué te detiene
de verdad? No permitas que unos papeles te
separen del beneficio de [producto]. Déjame
guiarte, lo hacemos juntos, es mas simple de lo
que crees."

Datos y Evidencia: "Entiendo la percepcion. El
proceso tiene una estructura légica. Nuestros
requisitos estan alineados con la normativa de
[entidad regulatoria] para asegurar la
transparencia y seguridad. Le proporcionaré una
guia paso a paso, un checklist digital interactivo
y le mostraré el flujo de trabajo en nuestro
sistema para que vea lo eficiente que es."

Flexibilidad en Manejo: (Si es por miedo): "Sé
que parece mucho. ¢ Qué te preocupa mas? ¢La
cantidad de papeles o entenderlos?" (Si es por
tiempo): "Podemos dividirlo en mini-pasos.



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Estratégico

5. "No confio en el Relacional
banco / en las

instituciones

financieras."

Consultivo

Agresivo

Técnico

Enfoque de Manejo de Objecion

¢ Qué momento te viene mejor para una parte?"
(Se adapta para simplificar segun la
preocupacion real).

Informacion Estratégica: "La percepcion de
complejidad es un factor. Sin embargo, la
robustez de nuestros procesos garantiza la
solidez de tu inversion/crédito a largo plazo.

¢, Como encaja la eficiencia del proceso en tu
estrategia global de gestion de tiempo y
recursos? Te mostraré cémo esta 'complicacioén’
inicial es una inversion en una relacion bancaria
segura y estratégica."

Transformando en Conversacion:
"Comprendo perfectamente ese sentimiento, y
es muy valioso que lo compartas. Muchas
personas han tenido experiencias que les hacen
desconfiar. Me gustaria que me contaras un
poco mas sobre qué te genera esa
desconfianza. Para mi, lo mas importante es
construir una relacién de transparencia contigo."

Oportunidad de Educacion: "Esa es una
preocupacion muy legitima y es importante
abordarla. 4 Podrias indicarme qué situaciones
especificas te han llevado a esa percepcion? Mi
trabajo es desmitificar el sector y mostrarte los
mecanismos de seguridad, las regulaciones y
las practicas que garantizan la proteccion de tu
dinero, para que tomes decisiones informadas."

Superando Resistencia: "La confianza se
construye con acciones, no con palabras. Si no
confias en 'el banco', dame la oportunidad de
que confies en mi. No te estoy pidiendo un
cheque en blanco, te estoy pidiendo la
oportunidad de demostrarte con resultados y
transparencia por qué somos diferentes. s Qué
puedo hacer ahora mismo para empezar a
ganarme esa confianza?"

Datos y Evidencia: "Entiendo. Es importante
conocer los marcos regulatorios. Nuestros
productos estan respaldados por el IPAB
(Instituto para la Proteccién al Ahorro Bancario)
hasta por X monto, y operamos bajo la



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Adaptativo

Estratégico

6. "Las comisiones son Relacional
muy altas."

Consultivo

Agresivo

Enfoque de Manejo de Objecion

supervision de la CNBV (Comisién Nacional
Bancaria y de Valores) y el Banco de México.
Puedo proporcionarte la documentacion oficial y
los ratings de seguridad que respaldan esto."

Flexibilidad en Manejo: (Si es por experiencia
personal): "Lamento mucho esa experiencia.

¢ Hay algo especifico que te hubiera gustado
que fuera diferente?" (Si es por reputacion):
"Hay mucho ruido. ¢ Qué informacion te haria
sentir mas seguro?" (Si es cauteloso): "La
confianza es fundamental. Deme un paso a la
vez."

Informacion Estratégica: "Tu preocupacion por
la confianza es clave para cualquier estrategia
financiera a largo plazo. Mas alla de la
institucion, ¢qué elementos de seguridad o
transparencia son irrenunciables para tus
objetivos financieros futuros? Entender esto me
ayudara a disefar una solucién que no solo sea
rentable, sino que te brinde la tranquilidad que
necesitas a lo largo del tiempo."

Transformando en Conversacion:
"Comprendo tu inquietud sobre las comisiones;
es un punto clave para todos mis clientes.

¢, Podrias compartirme qué comisiones te
preocupan mas y qué experiencia has tenido
con ellas? Quizas podamos encontrar una forma
de optimizarlas en el contexto de tus
necesidades."

Oportunidad de Educacién: "Es una
percepcion comun, y es importante analizarla a
fondo. Las comisiones nominales a veces no
reflejan el costo total real ni el valor del servicio.
Permiteme mostrarte como, al considerar el
GAT o CAT, o al usar el producto de cierta
manera, el costo efectivo puede ser mucho
menor, o cdmo el beneficio supera la comision."

Superando Resistencia: "Las comisiones son
el precio por un servicio y un acceso que otros
no te dan. ;Realmente dejarias de obtener el
beneficio de [producto/crédito] por unos pesos?
Piénsalo como una inversién minima para una



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Técnico

Adaptativo

Estratégico

7. "Prefiero Relacional
ahorrar/invertir mi
dinero de otra forma."

Consultivo

Enfoque de Manejo de Objecion

gran oportunidad. No te quedes sin ello por un
detalle."

Datos y Evidencia: "Entiendo. Es crucial
diferenciar entre comisiones de manejo, por
evento o por saldo. Nuestras comisiones estan
estandarizadas y son competitivas dentro del
segmento, lo cual se refleja en el CAT/GAT
promedio de la industria. Puedo desglosar cada
comision, explicarte su aplicacion y como
puedes evitarlas 0 minimizarlas con un uso
estratégico."

Flexibilidad en Manejo: (Si es precio-sensible):
"¢, Qué comision en especifico te parece alta 'y
cual seria un monto aceptable para ti?" (Si
valora el servicio): "Si, hay una comision, pero
¢cuanto vale para ti la tranquilidad de un
servicio 24/7 o la proteccion que te ofrecemos?"
(Se adapta al driver principal del cliente).

Informacién Estratégica: "Las comisiones son
una variable a corto plazo. Cémo impactan en
tu estrategia financiera a largo plazo? A veces,
una comision minima puede desbloquear un
beneficio mucho mayor o una oportunidad de
inversion que de otro modo seria inaccesible.
Analicemos el costo-beneficio estratégico
global."

Transformando en Conversacion: "Es
fantastico que tengas un plan para tus
ahorros/inversiones. Cuéntame, ¢ qué métodos
utilizas actualmente y qué es lo que mas te atrae
de ellos? Me interesa aprender de tus
preferencias y ver si podemos complementar tus
estrategias actuales, no necesariamente
cambiarlas."

Oportunidad de Educaciéon: "Entendido. Hay
muchas formas de gestionar el dinero. ¢ Qué tipo
de rendimientos o seguridad buscas con tu
método actual? Mi rol es ofrecerte una
perspectiva de mercado y comparativas de
riesgo/rendimiento, para que veas si tu
estrategia actual es la mas optimizada para tus
objetivos financieros."



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Agresivo

Técnico

Adaptativo

Estratégico

8. "Necesito mas Relacional
tiempo para pensarlo /
consultarlo.”

Consultivo

Enfoque de Manejo de Objecion

Superando Resistencia: "'Otra forma' es tan
segura y rentable como esta? No te quedes con
lo conocido solo por costumbre. Te estoy
ofreciendo una oportunidad probada y regulada
que puede darte mas o protegerte mejor. ¢ Por
qué no aprovecharla hoy?"

Datos y Evidencia: "De acuerdo. Es vital
diversificar. s Podrias explicarme la mecanica o
el rendimiento histérico de tu método actual?
Puedo proporcionarte estudios de caso o
estadisticas de riesgo/rendimiento comparativas
que demuestren cOmo nuestra propuesta, en un
portafolio diversificado, mejora la eficiencia de tu
capital."

Flexibilidad en Manejo: (Si es informal): "Me
interesa saber cdmo lo haces. Qué te da
tranquilidad ahi?" (Si es un experto):
"Interesante. ; Qué herramientas o plataformas
usas? Quizas podemos integrarlo o darte una
alternativa complementaria." (Se adapta al nivel
de sofisticacion del cliente).

Informacién Estratégica: "Comprendo. En una
estrategia financiera integral, la diversificacion
es clave. ; Como encaja esa 'otra forma' en tu
plan de crecimiento patrimonial a 10 afios 0 en
tu perfil de riesgo global? Nuestra propuesta
busca ser un pilar estratégico para tus objetivos
de largo plazo, no solo una opcion mas."

Transformando en Conversacion:
"Absolutamente, tdmate todo el tiempo que
necesites. Entiendo que es una decision
importante. Cuéntame, ¢ hay algo en particular
que te gustaria revisar o consultar? Estoy aqui
para cualquier duda que surja y para
acompanarte en tu proceso. Mi objetivo es que
te sientas completamente seguro y comodo con
tu decision, sin presiones."

Oportunidad de Educacion: "Es una decision
estratégica, y el tiempo para reflexionar es

valioso. ¢ Qué aspectos especificos te gustaria
analizar con mas calma o con quién te gustaria
consultarlo? Puedo proporcionarte informacion



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Agresivo

Técnico

Adaptativo

Estratégico

9. "El servicio al cliente Relacional
no es bueno."

Enfoque de Manejo de Objecion

adicional o preparar un resumen ejecutivo para
facilitar tu revisidén, asegurando que tengas
todos los datos para una decisién informada."

Superando Resistencia: "Entiendo, pero el
tiempo es oro, especialmente en decisiones
financieras. ;Qué pasaria si esperas y pierdes
esta tasa/promocion o la oportunidad de
empezar a generar [beneficio]? Si la informacién
es clara y el beneficio es real, jqué te impide
tomar una decision ahora mismo que sabes que
te conviene?"

Datos y Evidencia: "De acuerdo. Para facilitar
su analisis, puedo enviarle un reporte técnico
con los escenarios de rendimiento/costo a
diferentes plazos, o la documentacion legal con
las clausulas clave. Si hay alguna seccion
especifica que desee consultar, puedo marcarla
para su revision. Toda la informacion necesaria
para una decision objetiva esta disponible."

Flexibilidad en Manejo: (Si es indeciso): "; Qué
te ayudaria a sentirte mas seguro para decidir?
¢ Otra llamada, un email con un resumen?" (Si
es cauteloso): "Entiendo que lo consultes.

¢ Quién es la persona clave en tu decision?
Quizas pueda aclarar sus dudas también." (Se
adapta a la necesidad de validacién o ritmo del
cliente).

Informaciéon Estratégica: "Entendido. La
reflexion es parte de una buena estrategia.

¢, Como encaja esta decision especifica en tu
plan financiero o de vida a largo plazo? Para
apoyarte, puedo prepararte un analisis de
escenarios sobre el impacto de tomar la decision
ahora vs. posponerla, para que veas las
implicaciones estratégicas."

Transformando en Conversacion: "Siento
mucho que esa haya sido tu percepcion o
experiencia. Para mi, el servicio al cliente es el
corazon de la relacion. ¢ Podrias compartirme
qué situaciones especificas te hicieron sentir
asi? Quiero asegurarme de que, si decides
trabajar con nosotros, experimentes una



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Consultivo

Agresivo

Técnico

Adaptativo

Estratégico

Enfoque de Manejo de Objecion

atencion personal y excepcional, distinta a lo
que has vivido."

Oportunidad de Educacion: "Es una objecion
critica y la abordamos con seriedad. ;Qué
puntos especificos del servicio al cliente te
preocupan? Puedo explicarte nuestra estructura
de soporte, nuestros tiempos de respuesta
estandarizados y los canales de atencién que
garantizan una experiencia superior. Nuestro
objetivo es que el servicio complemente el valor
de nuestros productos.”

Superando Resistencia: "Si el servicio al
cliente ha sido un problema en el pasado, es
momento de cambiar. No te quedes con una
mala experiencia. Te garantizo que aqui la
prioridad eres tu y tus resultados. ;Qué puedo
hacer para demostrarte ahora mismo que
nuestro compromiso con tu satisfaccion es real?"

Datos y Evidencia: "Entiendo. Nuestro equipo
de atencion al cliente sigue protocolos
certificados ISO [numero] para garantizar la
calidad. Contamos con métricas de tiempo de
respuesta promedio de X minutos y un indice de
satisfaccion del Y% en encuestas recientes.
Ademas, nuestro sistema de gestion de
relaciones [CRM] asegura un seguimiento
personalizado de cada caso. Podemos revisar
las especificaciones de nuestro SLA."

Flexibilidad en Manejo: (Si es por frustracion):
"Comprendo tu frustracion. ; Cémo te gustaria
que fuera el servicio ideal?" (Si es por falta de
informacion): "Podemos ver qué canales de
atencion se ajustan mejor a tu estilo, ya sea
personal, digital o telefonico. ¢ Cual prefieres
usar?" (Se adapta al estilo de interaccién y las
expectativas del cliente).

Informacién Estratégica: "El servicio al cliente
es un componente vital de cualquier relacion a
largo plazo. ;,Como influye la calidad del servicio
en tu estrategia general de gestion de tiempo y
eficiencia? Nuestra infraestructura de servicio
esta disenada estratégicamente para maximizar



Objecién Comun Tipo de
Vendedor
10. "No tengo Relacional

suficiente dinero para
invertir / la cantidad
que ofrecen no es
suficiente."

Consultivo

Agresivo

Técnico

Adaptativo

Enfoque de Manejo de Objecion

tu tranquilidad y minimizar interrupciones,
apoyando tus objetivos a largo plazo."

Transformando en Conversacién: "Gracias
por la honestidad. Es una situacion comun y mi
prioridad es encontrar una solucion que se
ajuste a ti. Cuéntame, ¢ cual es el monto con el
que te sentirias comodo para iniciar o cual es tu
necesidad real? Podemos explorar opciones de
productos que se ajusten a tu capacidad actual."

Oportunidad de Educacion: "Comprendo. Es
importante que la inversién o el crédito se
adecuen a tu realidad financiera. ; Qué monto
tienes disponible o cual es el presupuesto que
manejas para tus necesidades? Podria
asesorarte sobre como comenzar con una
inversion mas pequefia y escalarla, o como
optimizar el crédito para un propésito especifico
y manejable."

Superando Resistencia: " No tienes suficiente,
0 no sabes como empezar a construirlo? La
inversion minima puede ser mas baja de lo que
piensas, y el crédito inicial es solo un paso. Si
de verdad quieres [beneficio], podemos
encontrar la forma. No dejes que la cantidad te
detenga de dar el primer paso hoy."

Datos y Evidencia: "De acuerdo. Nuestro rango
de inversiéon minima es de X pesos, disefiado
para ser accesible. Para créditos, el monto
aprobado se basa en un analisis de tu
capacidad de pago, optimizando tu relacion
deuda-ingreso para evitar sobreendeudamiento.
Puedo mostrarte tablas de escalabilidad o
simulaciones de crédito para diferentes montos
y plazos."

Flexibilidad en Manejo: (Si es por miedo a
iniciar): "Entiendo la cautela. ; Qué monto te
haria sentir seguro para probar?" (Si es por falta
de informacién): "Hay opciones flexibles. ;Qué
tipo de inversidn/crédito te interesa mas y para
qué objetivo?" (Se adapta a la barrera especifica
del monto).



Objecién Comun Tipo de

Vendedor

Estratégico

11. "¢ Qué pasa si mi Relacional

dinero no esta

seguro?"

(Inversiones/Cuentas

de Ahorro)
Consultivo
Agresivo
Técnico

Enfoque de Manejo de Objecion

Informacion Estratégica: "Comprendo la
limitacion de capital actual. Sin embargo, en una
estrategia financiera, lo importante es el inicio y
la progresién. 4 Cémo podriamos estructurar una
inversion o un crédito que se adapte a tu fase
actual, pero que sirva como un trampolin para
tus objetivos de crecimiento patrimonial a largo
plazo?"

Transformando en Conversacion: "Esa es una
pregunta muy importante y sensible, y te
agradezco por plantearla. Entiendo que la
seguridad es primordial.  Qué te hace pensar
en ese riesgo? Quiero que te sientas
completamente tranquilo y confiado con
nosotros."

Oportunidad de Educacion: "Su preocupaciéon
es fundamental y estda completamente
justificada. Para su tranquilidad, es vital
entender el respaldo legal y técnico. En México,
las cuentas de ahorro y ciertas inversiones estan
protegidas por el IPAB (Instituto para la
Proteccion al Ahorro Bancario) hasta por un
monto de 400,000 UDI (Unidades de Inversién),
lo que equivale a aproximadamente X pesos.
Ademas, el banco esta regulado por la CNBV y
el Banco de México, que imponen estrictos
controles de capital y liquidez. Podemos revisar
la clausula especifica de proteccion en los
términos y condiciones, y le mostraré nuestros
ratings de seguridad, que son de los mas altos
en la industria."

Superando Resistencia: ";'No seguro'
comparado con qué? ; Tenerlo bajo el colchon?
Nuestra institucion es una de las mas solidas del
pais, regulada y con experiencia probada. No te
arriesgues a perderlo todo por el miedo. Invierte
en seguridad real y garantizada. ;Qué necesitas
ahora mismo para sentirte 100% seguro y
avanzar?"

Datos y Evidencia: "Su preocupacioén es
fundamental y esta completamente justificada.
Para su tranquilidad, es vital entender el



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Adaptativo

Estratégico

12. "¢ Hay alguna Relacional
penalizacion si quiero

retirar mi dinero

antes?"

Consultivo

Enfoque de Manejo de Objecion

respaldo legal y técnico. En México, las cuentas
de ahorro y ciertas inversiones estan protegidas
por el IPAB (Instituto para la Proteccién al
Ahorro Bancario) hasta por un monto de
400,000 UDI (Unidades de Inversién), lo que
equivale a aproximadamente X pesos. Ademas,
el banco esta regulado por la CNBV y el Banco
de México, que imponen estrictos controles de
capital y liquidez. Podemos revisar la clausula
especifica de proteccién en los términos y
condiciones, y le mostraré nuestros ratings de
seguridad, que son de los mas altos en la
industria."

Flexibilidad en Manejo: (Si es por noticias):
"Entiendo. ¢Qué tipo de noticias has
escuchado? Puedo aclararte los hechos." (Si es
por falta de informacién): "Hay muchas capas de
seguridad. ;Qué nivel de detalle necesitas para
sentirte seguro?" (Se adapta a la fuente de la
preocupacion y profundidad necesaria).

Informacion Estratégica: "La seguridad de tu
dinero es un pilar irrenunciable en cualquier
estrategia financiera. ;; COmo encaja el nivel de
riesgo que percibes en tu estrategia general de
proteccion patrimonial a largo plazo? Nuestros
productos estan disefiados para brindarte
estabilidad y crecimiento, minimizando riesgos
para tus objetivos futuros."

Transformando en Conversacién: "Es una
pregunta muy importante, y me alegra que la
hagas porque la flexibilidad es clave. Cuéntame,
¢qué tan probable es que necesites retirar tu
dinero antes? Asi puedo entender tu situacion y
buscar el producto que te ofrezca la liquidez y
las condiciones mas comodas para ti, sin
sorpresas."

Oportunidad de Educacion: "Es una objecion
valida que se relaciona con la liquidez. En
ciertos productos de inversion, como los plazos
fijos, si, existen penalizaciones por retiro
anticipado porque el rendimiento se vincula a la
permanencia. Sin embargo, existen otras
opciones con mayor liquidez y sin penalizacion,



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Agresivo

Técnico

Adaptativo

Estratégico

13. "No entiendo bien Relacional
cémo funciona/ los

términos y

condiciones.”

Enfoque de Manejo de Objecion

aunque con rendimientos ajustados. Mi labor es
explicarte las diferentes estructuras y sus
implicaciones para que elijas la que mejor se
alinee a tus necesidades de flujo."

Superando Resistencia: "Si te enfocas en la
penalizacion, quizas no estés viendo el
rendimiento o la oportunidad de crecimiento a la
que estas renunciando. ¢ Es tan probable que lo
necesites antes como para dejar pasar este
beneficio? No dejes que un 'qué pasaria si' te
quite la oportunidad de maximizar tu dinero
ahora."

Datos y Evidencia: "Entiendo su preocupacion
por la liquidez. En el caso de [producto X], la
clausula de retiro anticipado estipula que
[detallar la penalizacidén en términos claros: €j.,
se ajusta la tasa al 0% o se aplica una comision
Y]. Para evitar esto, puedo recomendarle una
estructura de inversion escalonada o un
producto de menor plazo que le brinde mayor
flexibilidad sin impactar su rendimiento global."

Flexibilidad en Manejo: (Si valora la liquidez):
"Te entiendo. ;,Qué nivel de liquidez necesitas?
Hay opciones con penalizacion cero o muy baja,
con rendimientos ajustados." (Si valora el
rendimiento): "Si el rendimiento es tu prioridad,
la penalizacion es el costo de esa ganancia.

¢ Estas dispuesto a ese trade-off?" (Se adapta a
la prioridad del cliente).

Informacion Estratégica: "La posibilidad de un
retiro anticipado es una consideracion tactica.

¢, Como encaja la liquidez de este producto en tu
estrategia financiera general para emergencias
0 para objetivos de corto plazo? Podemos
construir un portafolio diversificado donde este
producto maximice el rendimiento a largo plazo,
mientras otros cubren tu liquidez inmediata."

Transformando en Conversacion: "Es una
objecién muy comun, y me encanta que lo digas.
Los términos bancarios pueden ser complejos.
Cuéntame, ¢ qué parte en especifico te genera
mas dudas? Mi meta es que te sientas



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Consultivo

Agresivo

Técnico

Adaptativo

Estratégico

Enfoque de Manejo de Objecion

completamente a gusto y con total claridad, asi
que témate tu tiempo y preguntame lo que sea
necesario."

Oportunidad de Educacién: "Es crucial que
comprendas cada detalle. Mi rol es desglosar la
complejidad. ¢ Podriamos ir seccion por seccidn
en los términos y condiciones? Puedo explicarte
los conceptos clave, usar ejemplos practicos o
dibujar un esquema para que todo quede
perfectamente claro. Mi objetivo es que tomes
una decision informada."

Superando Resistencia: "No entender bien es
una razon para no actuar. Pero ;Y si eso te
impide un beneficio real? Te lo explico en 5
minutos de forma sencilla, sin jerga. No dejes
que la letra pequefia te detenga de obtener lo
qgue necesitas. Te aseguro que es mas facil de lo
que parece si te lo explico yo."

Datos y Evidencia: "Entiendo. Los términos y
condiciones estan redactados con precision
legal. Sin embargo, puedo crear un resumen
técnico de los puntos clave: operativa del
producto, clausulas de seguridad, calculo de
rendimientos/intereses, y los
derechos/obligaciones del titular. Podemos
repasar el manual de usuario o las FAQs para
mayor claridad técnica."

Flexibilidad en Manejo: (Si es visual): "Puedo
hacer un diagrama o usar una presentacion." (Si
es auditivo): "Prefiero explicartelo con ejemplos
claros y directos." (Si es kinestésico): "Podemos
revisar la documentacion juntos, marcando los
puntos clave." (Se adapta al estilo de
aprendizaje del cliente).

Informacién Estratégica: "Comprender los
términos es vital para una planificaciéon
estratégica. ¢ Qué implicaciones a largo plazo te
preocupan si no entiendes bien un punto?
Podemos revisar las clausulas que impactan tu
estrategia financiera a futuro, asegurando que tu
decision actual sea coherente con tus objetivos
estratégicos."



Objecién Comun Tipo de

Vendedor
14. "Mis Relacional
amigos/familiares
tuvieron una mala
experiencia con este
tipo de
producto/banco.”
Consultivo
Agresivo
Técnico
Adaptativo

Enfoque de Manejo de Objecion

Transformando en Conversacion: "Lamento
muchisimo escuchar eso. Las experiencias
personales son muy poderosas, y valoro que me
compartas lo que han vivido. ;Podrias contarme
un poco mas sobre qué fue lo que les sucedi6?
Para mi, es crucial entenderlo. Quiero
asegurarme de que tu experiencia con nosotros
sea completamente diferente y positiva."

Oportunidad de Educacién: "Entiendo que las
referencias son importantes. Sin embargo, cada
experiencia es unica, y la banca ha
evolucionado mucho. ¢ Qué tipo de problemas
especificos enfrentaron? Con esa informacion,
puedo explicarte como nuestros procesos
actuales o las caracteristicas de este producto
especifico estan disefiados para prevenir ese
tipo de situaciones y ofrecerte una experiencia
superior."

Superando Resistencia: "Si te basas en
experiencias ajenas, podrias perder una gran
oportunidad para ti. Las situaciones cambian, los
productos mejoran. ¢ Estas dispuesto a dejar
que el error de otro te prive de un beneficio
tuyo? Dame la oportunidad de demostrarte que
con nosotros, tu historia sera diferente y exitosa."

Datos y Evidencia: "De acuerdo. Las
experiencias pasadas pueden ser sesgadas por
factores especificos. Nuestros estudios de
satisfaccion y las mejoras en nuestros
algoritmos de [proceso/producto] han reducido
los incidentes en un X% en el ultimo ano.
Podemos revisar los datos de performance
actuales y las mejoras técnicas implementadas
para mitigar esos problemas."

Flexibilidad en Manejo: (Si la referencia es
negativa y emotiva): "Comprendo el impacto
emocional. Qué necesitas para sentir que esta
vez sera seguro para T1?" (Si es por falta de
informacion de la referencia): " Hay detalles
especificos que tus amigos no pudieron aclarar?
Yo puedo hacerlo." (Adapta la respuesta a la
naturaleza de la experiencia ajena).



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Estratégico

15. "¢ Por qué deberia Relacional
cambiarme de mi
banco actual?"

Consultivo

Agresivo

Técnico

Enfoque de Manejo de Objecion

Informacién Estratégica: "Las anécdotas son
importantes, pero en tu estrategia financiera
personal, ¢ cuales son los criterios objetivos que
te guian? Si bien valoro las experiencias de
terceros, me gustaria mostrarte como, bajo tu
perfil y objetivos, este producto se alinea
estratégicamente con tu plan, mas alla de
experiencias pasadas aisladas."

Transformando en Conversacién: "Es una
pregunta muy justa y me alegra que la hagas. La
lealtad es un valor. Cuéntame, ¢ qué es lo que
mas te gusta de tu banco actual y qué te haria
considerar un cambio? Mi objetivo no es solo
que te cambies, sino que encuentres un valor
anadido significativo y una relacion bancaria que
realmente te satisfaga."

Oportunidad de Educacion: "Es una excelente
pregunta, y la respuesta debe ser clara. Mi
objetivo es que, después de un analisis, puedas
ver un diferencial de valor significativo.
Podriamos hacer una comparativa de nuestro
ecosistema de servicios vs. el tuyo actual,
evaluando no solo productos, sino también
eficiencia, tecnologia y soporte, para ver donde
te generamos un beneficio cuantificable."

Superando Resistencia: ";Por qué no? La
pregunta es, ¢ por qué conformarte con menos?
Te estoy ofreciendo una oportunidad de [mejor
tasa/mejor servicio/mayor beneficio] que tu
banco actual simplemente no tiene o no te da.
No te pido que abandones, te pido que mejores.
¢, Qué te impide dar el salto a algo superior?"

Datos y Evidencia: "Entiendo la inercia. Sin
embargo, nuestras plataformas tecnolégicas
ofrecen [caracteristica A] y [caracteristica B],
que se traducen en [beneficio cuantificable].
Nuestros rendimientos son un X% superiores al
promedio del mercado, y nuestras comisiones
son un Y% mas bajas en [producto]. Puedo
mostrarte un informe detallado con estas
diferencias técnicas y financieras."



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Adaptativo

Estratégico

16. "No me alcanza/es Relacional
muy caro (el crédito, la

mensualidad, el

seguro)."

Consultivo

Agresivo

Enfoque de Manejo de Objecion

Flexibilidad en Manejo: (Si valora
conveniencia): "¢ Qué haria que el cambio fuera
facil para ti y te diera un beneficio claro?" (Si es
por lealtad): "Comprendo tu lealtad. Quizas no
se trata de 'cambiar’, sino de 'afiadir' un servicio
que tu banco no te ofrece." (Se adapta a la
razon detras de la resistencia al cambio).

Informacion Estratégica: "Excelente pregunta,
que nos lleva a tu estrategia financiera. ¢ Tu
banco actual te esta ayudando a alcanzar tus
objetivos a 5 0 10 afios de la manera mas
optima? Te mostraré como una relacion bancaria
estratégica con nosotros puede posicionarte
para un crecimiento patrimonial mas acelerado o
una mayor seguridad a largo plazo."

Transformando en Conversacion:
"Comprendo que el costo es una preocupacion
importante, y mi objetivo es que te sientas
cdmodo. Cuéntame, ¢ cual es el presupuesto
mensual que manejas o0 qué monto te parece
mas ajustado a tu realidad? Juntos podemos
explorar alternativas o ajustes para que sea
viable para ti."

Oportunidad de Educacién: "Entiendo que el
precio es un factor. Sin embargo, analicemos el
costo-beneficio. ;Qué valor te generaria esta
inversion/crédito a largo plazo? A veces, lo que
parece 'caro’ inicialmente, se traduce en un gran
ahorro o un retorno significativo. Puedo
mostrarte un analisis de ROI detallado para tu
situacion."

Superando Resistencia: "Entiendo que el
precio es una preocupacion, pero 'caro' es
relativo al valor que recibes. ;Realmente no te
alcanza, o no has visto el valor real que esto te
aporta? Piensa en lo que pierdes al no tenerlo.
Te estoy ofreciendo la tranquilidad/oportunidad
de [beneficio]. ¢ Permitirias que una cantidad
inicial te impida alcanzar un beneficio mayor a
largo plazo? Hagamos los numeros una ultima
vez y veras que es una inversion que te puedes
permitir y que te conviene AHORA."



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Técnico

Adaptativo

Estratégico

17. "Tengo otras Relacional
deudas que pagar
primero."
Consultivo
Agresivo

Enfoque de Manejo de Objecion

Datos y Evidencia: "De acuerdo. El monto de la
mensualidad o el costo del seguro se calcula
con base en [parametros técnicos: ej., tasa,
plazo, perfil de riesgo]. Podemos ajustar el plazo
o el monto del crédito para reducir la
mensualidad, o revisar las coberturas del seguro
para optimizar el costo, siempre mostrando el
impacto técnico en el costo total o el beneficio."

Flexibilidad en Manejo: (Si es por falta de
dinero real): "Entiendo. ¢ Qué monto minimo es
viable? Podemos empezar por ahi." (Si es por
percepcion): "Sé que parece caro, pero ¢ qué
beneficio te haria sentir que vale la pena? ;La
seguridad, el crecimiento, la tranquilidad?" (Se
adapta para reencuadrar el valor).

Informacion Estratégica: "La inversion
financiera es clave. ; COmo encaja este costo en
tu presupuesto y en tu plan de crecimiento
patrimonial a largo plazo? Podemos estructurar
una solucion que sea sostenible en el tiempo y
que, estratégicamente, te posicione para un
futuro mas sdlido, viendo el gasto no como un
costo, sino como una inversion."

Transformando en Conversacion:
"Comprendo perfectamente que la gestidon de
deudas es una prioridad. Cuéntame, ¢ cuales
son esas deudas y cdmo las estas manejando?
Quizas este producto pueda ayudarte a
consolidarlas o a reorganizar tus finanzas de
una manera que te libere para tus otros
objetivos, sin anadir mas estrés."

Oportunidad de Educacion: "Es una excelente
objecién que revela una prioridad financiera.
Permitame hacer un analisis rapido de su
situacion de deudas. A veces, un crédito con
mejores condiciones puede ser una herramienta
para consolidar y reducir el costo total de sus
pasivos, liberando flujo para sus objetivos.
Podria asesorarle sobre la estrategia mas
eficiente."

Superando Resistencia: "Tener deudas es una
razon para actuar ahora mismo. Si podemos



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Técnico

Adaptativo

Estratégico

18. "No quiero Relacional
endeudarme mas."

Consultivo

Enfoque de Manejo de Objecion

ayudarte a consolidarlas o a obtener un crédito
con una tasa menor que te libere dinero, ¢ no
seria esa la prioridad? No pospongas tu solucién
por un problema que podemos empezar a
resolver hoy."

Datos y Evidencia: "Entiendo su plan de
amortizacion. Sin embargo, nuestra herramienta
de simulacion de deuda puede mostrarle como
un crédito de consolidacion con nuestra tasa fija
del X% y plazo Y puede reducir su carga
mensual total en un Z%, liberando capital para
sus otras deudas y mejorando su perfil de riesgo
crediticio."

Flexibilidad en Manejo: (Si es por estrés):
"Entiendo que las deudas generan estrés.

¢, Como te sentirias si tuviéramos una solucién
para aligerar esa carga?" (Si es por
planificacion): "¢ Qué te ha funcionado hasta
ahora para pagar tus deudas? ; Podemos sumar
una estrategia complementaria?" (Se adapta al
estado emocional o plan de gestién de deudas
del cliente).

Informacion Estratégica: "La gestion de
deudas es un componente critico de cualquier
estrategia financiera. ; Como afecta tu nivel de
endeudamiento actual a tu capacidad para
alcanzar tus objetivos patrimoniales o de
inversion a largo plazo? Podriamos disefar un
plan estratégico para optimizar tu estructura de
deuda, liberando capital para inversiones
futuras."

Transformando en Conversacion:
"Comprendo ese deseo de no acumular mas
deuda; es muy responsable. Cuéntame, qué
experiencias previas te llevan a esa cautela?
Quiero entender tus prioridades para ver si
podemos ofrecerte un producto que se alinee
con tu filosofia financiera, quizas enfocandonos
en crecimiento o protecciéon."

Oportunidad de Educacion: "Es una postura
muy sensata. Sin embargo, no toda la deuda es
igual. ¢ Diferencias entre deuda 'buena’



Objecion Comun Tipo de Enfoque de Manejo de Objecidén
Vendedor

(inversién) y 'mala’ (consumo)? Permitame
mostrarle como un crédito puede ser una
herramienta estratégica para [invertir en un
activo, consolidar deudas, etc.] que mejore su
patrimonio o situacién financiera a largo plazo,
sin ser una carga."

Agresivo Superando Resistencia: ";'No endeudarte
mas' a costa de qué? De no tener un auto, una
casa, o de consolidar tus finanzas. No te estoy
proponiendo una carga, sino una solucion. A
veces, un movimiento estratégico con un crédito
es lo que te libera financieramente. ¢ Estas
dispuesto a ver esa diferencia?"

Técnico Datos y Evidencia: "De acuerdo. Es importante
gestionar el nivel de apalancamiento. Podemos
calcular su relacion deuda-ingreso actual y
proyectar como este crédito, con su tasa fijay
amortizacion definida, impactaria ese ratio. Le
mostraré como un crédito hipotecario, por
ejemplo, es una inversién en un activo tangible
que incrementa su patrimonio, técnicamente
diferente de la deuda de consumo."

Adaptativo Flexibilidad en Manejo: (Si es por miedo):
"Entiendo el miedo a la deuda. ¢ Qué tipo de
deuda te genera mas inquietud?" (Si es por
control): "Comprendo que te gusta el control.
¢ Qué condiciones te harian sentir seguro de un
nuevo crédito?" (Se adapta al motivo
subyacente de la objecion).

Estratégico Informacién Estratégica: "La aversion a la
deuda es una postura valida. Sin embargo, en
una estrategia financiera, la deuda, cuando se
usa tacticamente, puede ser una palanca para
alcanzar objetivos significativos, como la
adquisicion de activos o la optimizacién de
pasivos. Como encaja el apalancamiento
estratégico en tu visién de crecimiento
patrimonial a largo plazo?"

19. "La hipotecalel Relacional Transformando en Conversacion: "Tienes
crédito de auto es un toda la razén, es una decisidon muy significativa y
compromiso a muy que implica un compromiso importante.

largo plazo." Cuéntame, ¢ qué aspectos de ese largo plazo te



Objecién Comun Tipo de
Vendedor

Consultivo

Agresivo

Técnico

Enfoque de Manejo de Objecion

generan mas inquietud o te hacen dudar?
Quiero asegurarme de que te sientas tranquilo y
respaldado durante todo el proceso y la vida del
crédito."

Oportunidad de Educacion: "Es una objecién
muy perspicaz, y tienes razén: una hipoteca es
una decision a largo plazo que impacta tu
patrimonio. Justamente por eso, mi enfoque no
es solo la mensualidad, sino codmo esta
inversion se alinea con tu plan de vida y tus
objetivos de construccién de activos a 10, 150
20 afos. ¢ Cémo visualizas tu patrimonio en ese
horizonte? Entender eso me permitira mostrarte
como este crédito puede ser un pilar
fundamental en tu estrategia financiera a largo
plazo, no solo una deuda, sino una herramienta
para alcanzar tus metas mas grandes."

Superando Resistencia: "Si el compromiso a
largo plazo te asusta, entonces no estas viendo
la oportunidad de construir patrimonio y
asegurar tu futuro. ¢ Prefieres seguir pagando
renta o depender del transporte publico, que es
un gasto sin retorno? Es una decision grande,
si, pero el beneficio es mucho mayor y mas
duradero. No dejes pasar tu oportunidad por una
visién a corto plazo."

Datos y Evidencia: "Entiendo la magnitud del
compromiso. Sin embargo, los créditos
hipotecarios o automotrices estan estructurados
con planes de amortizacion claros y tasas fijas
que brindan estabilidad a largo plazo. Ademas,
el bien adquirido (casa/auto) generalmente se
aprecia o mantiene su valor, actuando como un
activo. Podemos simular cémo tu patrimonio
creceria a lo largo de los X ainos del crédito."



Objecién Comun Tipo de
Vendedor
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20. "Necesito que me Relacional
aprueben rapido."

Consultivo

Agresivo

Enfoque de Manejo de Objecion

Flexibilidad en Manejo: (Si es por miedo al
futuro): "Entiendo que el largo plazo da
incertidumbre. ¢ Qué te daria tranquilidad? ¢Un
seguro de desempleo, un pago flexible?" (Si es
por cambios de vida): "Es verdad que la vida
cambia. ¢ Qué tipo de flexibilidad necesitas para
ese largo plazo?" (Se adapta a la preocupacion
especifica del largo plazo).

Informacion Estratégica: "Es una objecion muy
perspicaz, y tienes razon: una hipoteca es una
decision a largo plazo que impacta tu
patrimonio. Justamente por eso, mi enfoque no
es solo la mensualidad, sino codmo esta
inversion se alinea con tu plan de vida y tus
objetivos de construccién de activos a 10, 15 0
20 afos. ¢ Como visualizas tu patrimonio en ese
horizonte? Entender eso me permitira mostrarte
como este crédito puede ser un pilar
fundamental en tu estrategia financiera a largo
plazo, no solo una deuda, sino una herramienta
para alcanzar tus metas mas grandes."

Transformando en Conversacion:
"Comprendo perfectamente tu urgencia; el
tiempo es valioso. Cuéntame, ¢ cual es la razon
detras de esta necesidad de aprobacion rapida?
Asi puedo entender la situacion y ver como
podemos agilizar el proceso al maximo posible,
sin comprometer la calidad de nuestro servicio
para ti."

Oportunidad de Educacion: "Entendido. La
velocidad de aprobacién es crucial en ciertas
situaciones. Nuestro proceso esta optimizado
para ser agil, y puedo guiarte para tener toda la
documentacion en orden y evitar retrasos. ;Qué
tan rapido lo necesitas y qué impacto tiene la
demora para ti? Podemos revisar nuestros
tiempos promedio de aprobacion y buscar la ruta
mas eficiente."

Superando Resistencia: "Rapido es hoy. ;Qué
te impide entregar la documentacién en este
momento? No esperes un minuto mas para
obtener la soluciéon que necesitas. Te prometo



Objecién Comun Tipo de
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Técnico

Adaptativo

Estratégico

Enfoque de Manejo de Objecion

que si me das lo necesario, yo me encargo de
empujar tu solicitud para que salga lo antes
posible. ; Qué necesitas de mi para que
empecemos ya?"

Datos y Evidencia: "De acuerdo. Nuestro
sistema automatizado de pre-aprobacion
procesa las solicitudes en X minutos una vez
que la informacién esta completa. El tiempo total
de aprobacion depende de la integridad de la
documentacion. Si todo esta en orden, la
aprobacion se puede dar en un promedio de Y
horas/dias. Le proporcionaré un checklist digital
para agilizar la carga de documentos."

Flexibilidad en Manejo: (Si es por emergencia):
"Comprendo la emergencia. ¢ Qué tan rapido es
'rapido’ para ti? ¢ Horas, dias? Veré como
podemos priorizarlo." (Si es por comparacion
con fintech): "Entiendo. § Qué experiencia has
tenido con otros procesos rapidos? Podemos
adaptar nuestro seguimiento a tu expectativa."
(Se adapta a la expectativa de velocidad y
motivo de urgencia).

Informacion Estratégica: "La velocidad en la
aprobacion puede ser un factor estratégico en
situaciones clave. ; Como encaja esta urgencia
en tus objetivos financieros o de negocio a corto
y mediano plazo? Podemos disefiar una
estrategia para acelerar este proceso sin
comprometer la solidez de tu plan financiero,
asegurando que el timing sea optimo para ti."

#objeciones  #manejodeobjeciones  #negociacion  #cierredeventas
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